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Hoy en día uno de los temas más controversiales es como llegar a los clientes 
y fidelizarlos, por este motivo en el presente tesis se va desarrollar la relación 
que tiene las tácticas de venta con la fidelización del cliente en la botica 
SANNA MASS ubicada en vitarte. 
Por lo anteriormente mencionado, la presente investigación permite demostrar 
la relación que tiene cada variable, así mismo  se trabajó con una población de 
2400 clientes, de lo cual se obtuvo una muestra de 92 clientes. El tipo de 
investigación  que se realizo es de enfoque cuantitativo, de tipo aplicada y de 
diseño no experimental. 
Los resultados obtenidos en el programa SPSS nos demuestran que la variable 






















Nowadays, one of the most controversial issues is how to reach customers and 
create loyalty, for this reason in this thesis will develop the relationship that has 
the sales tactics with customer loyalty in the SANNA MASS pharmacy located 
in Vitarte. 
For the above mentioned, the present research allows to demonstrate the 
relation that each variable has, as well as worked with a population of 2400 
clients, from which a sample of 92 clients was obtained. The type of research 
carried out is of a quantitative, applied type and non-experimental design. 
The results obtained in the SPSS program show us the variable sales tactics if 
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